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Scotworkin palveluvalikoima
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Ristiriitojen ratkaiseminen

Suostuttelu

| ykkaaminen

| uovuttaminen

Painostaminen

Ongelmanratkaisu

Tinkiminen

Neuvotteleminen “Kaupankaynti”
Sovitteleminen




Neuvottelun maaritelma

“Neuvottelu on prosessi, jossa eri nakokulmia omaavat
osapuolet pyrkivat loytamaan yhteisymmarryksen tekemalla
myonnytyksia itselle vahemman tarkeissa asioissa,
saavuttaakseen tavoitteensa itselle tarkeissa asioissa, kun

molemmat osapuolet haluavat saavuttaa sopimuksen.”

“Vaihtokauppaa.”



Scotworkin 8 askeleen lahestymistapa©

8 Askeleen l[ahestymistavan© juuret ovat yli 100 000 tunnin reaalimaailman neuvottelujen analysoinnissa ja yli 45 vuoden
tutkimuksen seka kaytannon soveltamisessa. Tunnistamalla yhteisia kayttaytymismalleja lukuisissa erilaisissa tilanteissa,
olemme tiivistaneet neuvotteluprosessin yksinkertaiseksi, universaaliksi 8 -vaiheiseksi malliksi.

Tiesitpa sita tai et, olemme kaikki 8 askeleen neuvottelijoita. Taman erittain tehokkaan kehyksen kayttaminen antaa sinulle
selkean kasityksen siitg, kuinka mita tahansa neuvottelua voidaan hallita ja ratkaista onnistuneesti.
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8 askeleen lahestymistapa
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Minka takia neuvottelut
yleensa epaonnistuvat tai
junnaavat paikallaan?



Minka takia neuvottelut yleensa epaonnistuvat?

1. Valmistautuminen on puutteellinen

2. Tiedonvaihto on puutteellista

3. Ehdotukset elvat ole riittavan laadukkaita
4. Neuvottelutilanne el ole riittavan selkea
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“Vain 23% neuvottelijoista
kokevat valmistautuvansa
neuvotteluihin riittavan hyvin.”

Scotwork Capability Survey vuodesta 2015



“Huono valmistautuminen johtaa

viivdastyksiin, umpikujiin, huonoihin
sopimuksiin ja turhautumiseen.”

Scotwork Capability Survey vuodesta 2015



Valmistautuminen

1. Maarittele omat tavoitteesi ja prioriteetit

2. Mieti kysymyksia, ell mita tietoa tarvitset vastapuolelta

3. Yrita tunnistaa myaos erilaiset riskit sidosryhmittain

4. Priorisol riskit (vakavuus, todennakoisyys)

5. Rakenna riittava maara erilaisia vaihdon valineita

6. Valmistaudu tekemaan ehdotuksia ja kaymaan kauppaa



Myonnytykset



Myonnytykset

Missa asioissa voin joustaa tarvittaessa?
Erityisesti, Jos myonnytyksen avulla pystyt saavuttamaan tavoitteesi.

» Myonnytyksen arvo minulle?
» Mita saan vastikkeeksi?

Arviol myos yonnytyksen
kustannus vs. ei sopimusta




aittelysta aitoon




/ MOTIVAATIO \

Miksi neuvottelemme?




Kahdentyyppista argumentointia

Oman idean myymista

Vakuuttelua, suostuttelua
Vakuuttelu Horjuttamista, haastamista

Argumentointia voittaakseen

Sopimukseen pakottamista



Kahdentyyppista argumentointia

Avauspuheenvuoro

Kysymyksia:

Tarpeista - Rajoitteista

Motiiveista - Prioriteeteista NeU.VOtte]U'
Voimatasapalinon arviointia dialogl
Mita? Miten? Miksi?

Tiedon vaihtaminen

Odotusten rakentaminen



Tyypillinen ajankaytto

lhanteellinen ajankaytto

Vakuuttely Neuvottelu-
dialogi



Vastapuolen signaalien tunnistaminen

P Q ©

Sanat ja ilmaisut Kysymykset Ei -sanalliset

Tarkkaile’ ‘Kay kauppaa’ Vahvista'
Veda yhteen'  ‘Kirjaa ylos’ ‘Palkitse’



Tee realistisia ehdotuksia

Tee uskottavia ehdotuksia,
Jjotka on perusteltavissa;

= [aktoilla
= [Logiikalla
= Seurauksilla

Ja jotka kohdistuu seka
sinun, ettd vastapuolen
haasteiden ratkaisemiseen.




Thmiset neuvottelevat, jos se on
heidin etujensa mukaista

/ EHDOTUKSET \




— '\ -

— - - ——— - ——

Scotwork’

Kay kauppaa molempien osapuolten
prioriteetit huomioiden




Kaupankaynti

Kay kauppaa!

s VValmistaudu huolellisesti

= Selvita vastapuolen
prioriteetit

» Ehdota rohkeasti




Kaupankaynti

Aina ehdot ennen tarjousta;

Jos olette valmiita suostumaan tahan,
olemme valmiita joustamaan tassa.

" _upaus
= Vaikea keskeyttaa
= | aittaa sinut ajattelemaan!
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isymmarrys

Yhte



Yhteisymmarrys

Sovi siita, mita on sovittu
valttaakseksi vaarinkasitykset
myohemmin

Dokumentoi sopimus
valttaaksesi sopimuksen
“venyttamista”

Sovi kuka toteuttaa ja mita,
missa, milloin ja miten




, Projektin riskien hallitseminen




Jokainen projekti sisaltaa riskeja, joita
voidaan hajauttaa neuvottelemalla

« Liiketoimintariskit (kannattavuus, alihankkijat jne.)
Toimintaympariston muuttuminen (materiaalit, korot jne.)
Henkilostoriskit (saatavuus, varahenkilot, menetelmat jne.)
Ymparistoriskit (lainsaadanto, valitukset jne.)
Rahoitukseen liittyvat riskit

* Sopimus- ja vastuuriskit (mm. vakuutukset)

Johtamiseen ja viestintaan liittyvat riskit






Puheenvuoron ydinkohdat

 Valmistautuminen on kaiken keskiossa
* Ole utelias, kysy ja kuuntele

« Ota selvaa vastapuolen tavoitteista,
tarpeista, prioriteeteista ja rajoitteista

 Tee edelliset huomioiden realistisia
ehdotuksia, niilla on valtava voima

« Kerro ehdotuksesi perusteet, jotka
perustuvat molempin osapuolten
tavoitteisiin, tarpeisiin ja prioriteetteihin

* Pyri antamaan vastapuolelle mita he
haluavat — mutta omilla ehdoillasi




Kiittoksia mielenkiinnostanne !

Hannu Sakkinen
Scotwork Finland
+358 50 551 44777

hannu.sakkinen@scotwork.com
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